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　④発注決定
　営業担当者が35社（57％）と一番多く，次いでそのほか9社（15％），社内関係者7社（12％），
インターネットについては4社（7％）のみであった。やはり営業担当者からの情報が重視されて
いる。参考にした情報源は見積り決定時と傾向的には同じである。見積り決定として，営業担当者
に頼り，そして発注先決定にあたっても，やはり同じように営業担当者からの情報を重視する。
　サンプル数が少ないので断定はできないが，社内関係者の比率が見積り時の2倍となっている
のが特徴的である。最終的に発注するにあたっては，社内関係者の意見が尊重されるのであろう。
この社内関係者とは，製品の購入依頼者や利用者，決裁者と考えられる。
　5．　購買過程における情報源の利用傾向
　関心をもったきっかけは営業担当者が26社（43％），インターネットが13社（22％），情報収集
については営業担当者が40社（67％），インターネットが31社（52％），見積り先を決定するにあ
たっては営業担当者が36社（60％），インターネットが6社（10％），発注を決定するにあたって
は営業担当者が35社（59％），インターネットが4社（7％）であった。
　企業や商品の情報の多くがイソターネットや営業担当者から得られているが，見積りや発注を決
定するにあたっては営業担当者からの情報はインターネット情報よりもかなり重視されていること
がわかる（図表8参照）。二種類の情報源を相互利用することによって，情報量や信頼性を補う。
V　結果の解釈
　本稿の目的は，企業の購買活動の中で購買過程における営業担当者とインターネットからの情報
の利用のされ方に着目し，インターネットの可能性を見出すことにあった。アプリケーションソフ
トの購入に焦点をあて，先行研究と本研究の視点により，企業の購買担当者に定量調査と定性調査
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図表8　購買過程における情報源の利用
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をおこなった。
　研究課題1　購買活動におけるウェプサイトの利用実態
　ウェブサ・イトの利用実態としては，商品・機能，導入事例などの情報入手が顕著である。これら
情報は，一般広告においても有用視されているが，アプリケーショソソフトという特性のために，
より情報が強く求められていると考えられる。特に導入事例は，商品の利用方法を確認することに
よって商品理解を深め，事例に挙げられた企業名を知ることによって，商品や購入元企業への安心
感や信頼感が生まれる。導入事例は“営業担当者”に一部代替する役割があることを示している。
　ウェブサイトから得た情報とウェブサイトで欲しい情報について比較した結果から，導入事例，
価格，他社製品との比較に関する項目について，現状と希望との大きな乖離があることがわかる。
このギャップを満たすことにより，顧客志向性を高めることができる。
　製品特性によるウェブサイト利用の違いをみると，購入総額が大きい商品については，競争見積
りに参加する企業やその商品を参照する上でウェブサイトが利用される。
　修正が必要な商品の場合は，ウェブサイトだけでは購買が完了しないため，営業担当者と実際に
会って企業の信頼度を確認することが重要である。
　パッケージソフトなどの単純安価な商品については，購買プロセスの全過程でウェブサイトの情
報が利用可能である。ウェブサイトで購入プロセスが整備されていれば，営業担当者と会う必要性
もなくウェブサイトで購入が終了する。製品の比較サイトを見ることで商品の信頼性の確認をし
て，評価版で商品を利用することにより，安心して購入することができる。
　今後，購買活動にあたって営業担当者に頼らねばならない商品と，インターネットに任せきるこ
とが可能な商品とに分けることが必要である。
　本稿で対象としたアプリケーションソフトは，既存の機器やソフトとの適合性，修正，アフター
サービスを考慮する必要があるため，購買活動はより慎重にならざるをえない。一度，導入をする
と取り替えにくい商品である。このようにアプリケーションソフトの購買は慎重に進めなければな
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らないとともに，ITの技術革新についても念頭におく必要がある。製品の進化に伴い，企業の購
買担当者は日々，新製品に関心を持ち続ける必要がある。
　このような現状において，イソターネットは迅速，頻繁に商品や企業に対する情報を発信するこ
とができる。購買担当者はウェブメールから商品概要を知り，さらに詳細情報を入手したい場合に
は，いつでも企業のウェブサ・イトを見ることで具体的事例を得ることが可能となる。商品関心への
きっかけから情報収集に至るまでサポートするとともに，実際の購買活動にも繋ぐ。また，より多
くの情報が得られるため，情報の評価，信愚性の確認，取捨選択が不可欠でもある。
　現在，多くの企業がウェブサイトを開設しているが，情報システムの取り扱い企業，購入企業に
ついても，ウェブサイトの利用は増えている。今後，インターネットによる情報提供だけでなく，
コソテソツや機能性の差別化をはかることは，ますます重要となるであろう。
　研究課題2　購買過程における情報源の利用傾向
　本稿ではウェブサイトが，企業の購買活動のプロセスにおいて，情報収集の役割を果たす傾向が
あることが明らかになった。営業担当者は，購買意思決定における全体的な流れ，特に発注の決定
において影響力が大きいが，イソターネットには多くの情報を提供できる機能があり，購買担当者
も企業のウェブサイトを情報収集活動において多用する。情報提供という従来の営業担当者の役割
であったものの一部を担っており，購買活動に欠かすことのできない要素になったといえる。
　商品に関心を持ったきっかけに着目すると，本調査結果において，イソターネットは，営業担当
老がきっかけとなっている企業の半数程度にすぎなかった。しかし，ウェブメールで商品の必要性
を認識させること，検索サイトからアクセスさせることは可能である。今後，インターネットの活
用いかんによっては，インターネットが果たす役割は拡大するであろう。
　購買活動において，インターネット情報と営業担当者からの情報は相互に補完しあいながら，購
買意思決定が進められる。インターネットが関心を持ったきっかけである場合，見積り決定にあた
っては営業担当者の情報を利用する傾向がある。これは，二種類の情報源を相互利用することによ
って，情報量や信頼性を補完しているからであると考えられる。営業担当者からは，ウェブサイト
から入手し難い企業としての姿勢や信頼度を確認する。もし，ウェブサイトが情報性だけでなく，
営業担当者のように信頼性をも提供することが出来るならば，情報収集だけではなく，購買過程全
体に利用可能性が広がるであろう。
結びに代えて
　本稿では，これまで産業財の販売にあたって重要視された営業担当者だけでなく，インターネッ
ト利用の有効性も見出すことができた。ウェブサイトは，企業の購買活動において，情報収集の役
割を果たす傾向がある。購買活動において，インターネット情報と営業担当者からの情報は相互に
補完しあいながら，購買意思決定が進められる。また，製品特性によってイソターネットの利用可
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能性に違いがある。
　イソターネットだけで購買活動を網羅するには限界があることも見出された。信頼性や修正に対
応できる柔軟性が十分ではないからだ。販売企業は顧客企業が購買過程において，どのような情報
やフォローを必要とするのかを理解することが重要だ。ウェブメールや，ツイッターの情報から購
買の必要性を認識させること，検索しやすいウェブサイトにすることなど，単に情報を収集する役
割だけでなく購買のきっかけ作りにインターネットは貢献できよう。また，本調査ではウェブサイ
トの掲載情報として導入事例情報が有効であったが，導入事例情報は安心感，信頼性といった“営
業担当者”に一部代替する役割がある。イソターネットは信頼度や顧客志向性を満たすことによっ
て，その役割を拡大することが可能となるに違いない。
　インターネットは企業活動において欠くことのできない存在となっているが，未だ営業担当者が
果たす力が大きいことは否定できない。今後，営業担当者の役割を丹念に洗い出すことによって，
営業担当者から受ける情報特徴を明らかにしたい。また，・インターネットの発達によって営業担当
老の役割や購買担当者との力関係がどう変化をしたのかを併せて研究していきたい。
　最後に，アソケートおよびインタビュー調査に快く回答下さった各企業の購買担当者の皆様に，
この場を借りて深謝申し上げます。
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國
システム購買に関するお伺い
システム購入ご担当の方に回Xをお願いいたしま
ご　亡のところ　ご　力いただき誠にありがと’ございま
Q1。
1－1　貴方が購買の仕事において、直近に購入されたUtslZ，11tl5をひとつだけ
　　　　ご記入ください。→（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
1－2　このシステムは下記の例のうち、どのシステムに近いですか。
　　　あてはまるものに○をPtt．2iZE　IIつけてください。
］．．業務管理システム、2．顧客管理システム、3．在庫管理システム、
4．会計システム、5．Eコマース（WEB）システム、
6．情報セキュリティシステム、7
8．そのほか（
．グループウェア、
　　　　　　　）
Q2．
2－1　そのシステムの購買決定に関わった部署について、○を11tk．221！2つけてください。
　　　　⊥」麹の場合は何名の方が購買決定に関わったかご記入ください。
1．自部署のみ（　　　人）、2．自部署と自部署のほかに1．部署、
3．自部署と自部署のほかに2～3部署、4．自部署と自部署のほかに4部署以上
2－2　今回、そのシステムを購入された企業とは今までに、どのくらいの取引がありまし
　　　　たか。（○を雌丈つけてください）
　　　　　1．初めて、2．（　　　　　）回
2－3　そのシステムを購入された企業から、これまでに別のシステムを導入したことが、
　　　ありましたか。（0を11t，1；．2it；Uつけてください）
　　　　　1．初めて、2．（　　　　　）回
Q3．
3－1　そのシステムに関心をお持ちになったきっかけは何でしたか。
　　　（あてはまる　の　べてに0をつけてください）
…・一・・一一一・一一一・1．社外の営業担当者を通じた情報、2．営業担当者以外からの社外情報、
i－一一・…一…　3．社内情報、4．テレビ広告、5，テレビ番組、
1＿＿＿＿6．インタ＿ネ。ト、7漸聞．雑誌の記事、
i．…・・8漸聞．難酷（3－2へ）、
掃＿ξ＿＿9．そのほか（　　　　　　）
i　　：
i　▼i　　3－2　上記3－1で　旦一童塑造に答えた方にお聞きします。
i：そのときの広告の綱・艦名を具醐・SXえくださ1・Ne
i　：　（　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
t　　　　　　　　■
ミ　　　　　コi　　：もしわかれば、どの企業のどのような内容の広告であったかをお知らせください。
i　：蝶名・（　　　　　　　　　　　）i‘…（　　　　　　　　　　）
i、．、上記，．、で＿。答えた方、．お。きし紘
i　　新聞儲広告によってそのシステムに関心をもった後で、どのような活動をされまし
i　　　　　たカ㌔（あてはまるもの　べてに○をつけてください）
iぎ・・・・…イ・・一ネ・・でH・を・た・・一・一・・
i…・…・・一・一一一一2．企業に電話・郵便・FAXで問い合わせた、3．カタログを請求した、
i：：：：：：：：1：：：：：：：：1：織翻論愈で・繍雑舗な…報・探・t・・
iウ　7．そのほか（　　　　　　）
??
4一3??…＝＝?…＝?????上記3－3で　Lインター　・トでHPを　たに答えた方にお聞きします。ご覧になった理由はどのようなことからですか。
（あてはまる　の　べてに○をつけてください）
???こういったシステムを探していた、
システムにっいてより詳しい情報が欲しかった、
問い合わせをするため、4．企業についての情報が欲しかった、
そのほか（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
??
3－S＿Gpmal一自社内で、新たな情報システムを導入する際に、その情報システムの新
　　　　開・雑誌広告に掲載される内容として下記に拳げる情報はどの程度有用だと思われま
　　　すか。　（mpOをつけてください）
A．システム導入の他社事例
1．きわめて有用、2．やや有用、3．どちらでもない、
4．あまり有用ではない、5．まったく有用ではない
B．価格
　1．きわめて有用、2．やや有用、3．どちらでもない、
4．あまり有用ではない、5．まったく有用ではない
C．機能・技術
　1．きわめて有用、2．やや有用、3．どちらでもない、
4．あまり有用ではない、5．まったく有用ではない
D．商品の写真
1，きわめて有用、2．やや有用、3，どちらでもない、
4．あまり有用ではない、5．まったく有用ではない
E．商品の特徴
1，．きわめて有用、2．やや有用、3．どちらでもない、
4．あまり有用ではない、5．まったく有用ではない
F．アフターサービス
ユ，．きわめて有用、2．やや有用、3，どちらでもない、
4．あまり有用ではない、5．まったく有用ではない
G，企業の情報
1．きわめて有用、2，やや有用、3．どちらでもない、
4．あまり有用ではない、5．まったく有用ではない
Q4．
4－1　そのシステムの購買にあたり、どのようにして企業や商品の情報を集めましたか。
　　　（あてはまるもの　べてに○をつけてください）
1．インターネットでHPを見た、
3．カタログを請求した、
5．新聞・雑誌広告を見た、
7．社内関係者より話を聞いた、
9．そのほか（
2．企業に電話・郵便・FAXで問い合わせた、
4．訪問した営業担当者に会った、
6．新聞・雑誌記事などで情報を探した、
8．セミナーに参加した、
　　　　　　　）
4－2　その企業（取引先）に．Ell91L！LZ1ll1511あたって、どの情報を一番参考にされまし
　　　　たか。（○をひとつだけつけてください）
1．インターネソト、2．カタログ、3．営業担当者、4．新聞・雑誌広告、
5．新聞・雑誌記事、6．社内関係者、7．そのほか（
4－3　その企業（取引先）に遮された際には、どの情報を一番参考にされました
　　　　か。（○を1ltl；．2tg！1iつけてください）
）
1．インターネット、2．カタログ、3．営業担当者、4．新聞・雑誌広告、
5．新聞・雑誌記事、6．社内で問い合わせ、7．そのほか（　　　　　　　　）
Q5．　システム購買にあたり、HPサイトを参考にされましたか。
　　　　（○をひとつだけつけてください）
5－1　「企業サイト1を参考にした。
　　　　　1．まったくそのとおり、2．まあそのとおり、3、どちらとも言えない、
　　　　　4．あまりそうではない、5、まったくそうではない。
5－2　「価格比較サイト」を参考にした。
　　　　　1．まったくそのとおり、2．まあそのとおり、3、どちらとも言えない、
　　　　　4．あまりそうではない、5、まったくそうではない。
5－3　「ユーザーサイト」を参考にした。
　　　　　1．まったくそのとおり、2．まあそのとおり、3、どちらとも言えない、
　　　　　4．あまりそうではない、5、まったくそうではない。
??
5－4　上記「企業サイト」、「価格比較サイト1、「ユーザーサイト」をご覧になった感想をお
　　　聞かせくださいe（あてはまる　の　べてに○をつけてください）
1．情報量が豊富であった、　　　　　　2，情報に信頼性が感じられた、
3．購買に必要な情報を提供していた、　4．すぐに必要な情報を入手できた、
5．他社の商品と効率的に比較できた、　6．短時間で商品を決定できた、
7．その商品に対する不安感がなくなった、8．その企業に対する不安感がなくなった、
9．その商品に対して信頼感を持った、　10．その企業に対して信頼感を持った、
11．得るものはなかった、12．そのほか（　　　　　　　　　　　　　　　　　）
5－5　ご覧になったサイトより、具体的にどんな情報を入手できましたか。
　　　（もっとも991111－］liQ－Q－2を選んで○をつけてください）
1，機能・技術、2．商品の使い方、3．導入事例、4．価格、5．品質、
6．納期、7．在廊、8．消費エネルギー・環境負荷、9．アフターサービス、
10．商品の写真、lL商品の特徴、12．企業情報、13．企業連絡先、14．企業の評判、
15．商品の評判、16．他社製品との比較、17。その他（　　　　　　　　　　）
5－6　サイトをご覧になったあと、さらにどのような活動をなさいましたか？
　　　（あてはまるもの　べてに○をつけてください）
　　　　1．その企業に電話・郵便・FAXをした、
　　　　2．電話・郵便・FAXでカタログを請求した、
　　　　3．営業担当者を呼んだ、
　　　4．関係資料を調べた、
　　　　5．サイトよりカタログを請求した、
　　　　6．サイトより、企業に直接コンタクトをした、
　　　　7．サイトより直接、購入した、
　　　　8．新聞・雑誌記事などで情報を探した、
　　　　9．社内関係者に話をした、
　　　10．ほかのHPサイトを見た（ホームページの名前
　　　11．そのほか（
　　　　　風
5－7　「企業サイトJの中で、どのサイトをご覧になりましたか。
　　　（あてはまる　の　べてに○をつけて下さい）
1、．企業情報、2．製品情報、3．投資家向け情報、4．セミナー情報、
5．製品導入事例、6．電子取引、7．見なかった、8．そのほか（
）
）
）
5－8　HPサイトには、どのような情報が載っていると良いと思われますか。
　　　　（もっとも鯉2を選んで○をつけてください）
1．機能・技術、2．商品の使い方、3．導入事例、4．価格、5．品質、
6．納期、7，在庫、8．消費エネルギー・環境負荷、9．アフターサービス、
10．商品の写真、11．商品の特徴、12．企業情報、13．企業連絡先、14．企業の評判、
15．商品の評判、16．他社製品との比較、17．その他（　　　　　　　　　　）
Q6．同じ業界における貴社のシステムへの取り組みについてお教えください。
　　システムの購入予算について0をひとつだけつけてください。
1．かなり多いほう、2．やや多いほう、3、業界平均並み、
4、やや少ない、5．かなり少ない
?
　Q7．貴社についてお教えください。
　資杢金＿＿＿＿＿亘2坦、圭壁一、魍莚よ適＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿
Q8．貴社の業種をひとつだけ選択して、番号を○で囲んでください。
1．鉄鋼、非金属、金属製品　　　　　　2．機械　　　　　3．電気・電子機器，電子部品
4．輸送機器（含・無大型特殊自動車）　5．精密機器　　　6．化学・石油・窯業
7．商社，卸売，小売業　　　　　　8．ソフト開発・販売　9．情報，通信（含　IT関連）
10．その他（繊維，家具，装飾品，木材，木製品，食品，印刷，広告，建設，電気，ガス，
　　　　　水産，農林，鉱業，その他）
Q9．貴方が所属する部署と役職名をお教えください。
貴部署（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）、役職（
）
QlO．差し支えなければ調査フォローアップのために貴方のお名前とご連絡先を教えていただ
けますと幸いです（この調査以外の目的には使いません）。
ご芳名（　　　　　　　　　　　　　　　）
ご連絡先住所（〒　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
貴社名（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
ご連絡先電話番号（　　　　　　　　　　）、Mailアドレス（　　　　　　　　　　　　　）
質問は以上です。お忙しいところ貴重なご意見を誠にありがとうございました。
